GESTION DE 
PROPIEDADES 
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FOCUS 


RE/MAX 


GESTIONAR PROPIEDADES 


Objetivo: Tener un inventario saludable y bien promocionado 


h > Ficha tecnica 
y O listing 


Contrato de 
intermediación 


inmobiliaria de Listar y subir 
una propiedad 


Reportes a 
cliente 
propietario 


Promocionar 
propiedad 


propiedad 


Plan de MKT 


Bj Cartera 
saludable de 
A propiedades 


Control de 


cartera de 
propiedades 


RE/MAX 


FOCUS 


Compromiso es hacer bien las cosas que has ofrecido: 


Con tu cliente propietario. 


Con tu oficina. 


Con la red de asociados de 
RE/MAX. 


Con la marca de prestigio 
internacional. 


Contigo mismo. 


La propiedad captada forma 
parte del inventario del Asesor 
y de RE/MAX. 


La propiedad cuenta con un 
Cll documentado y vigente. 


El asesor gestiona la 
propiedad: Tiene que listarla y 
promocionarla, controlar su 
inventario y hacer seguimiento 
al cliente propietario. 


FOCUS 


¿Qué es listar una propiedad? 


Es elaborar una Ficha Técnica o listing de la propiedad y subirla al SIGI. 


TEN EN CUENTA % ¿Qué es y como se hace una Ficha 


Técnica o Listing de una propiedad? 


“ ALLISTAR UNA o Es el documento que se genera para 
PROPIEDAD “ES presentar la propiedad, es como subir al 
OBLIGATORIO” “catálogo” o inventario RE/MAX en la WEB. 

Y Una buena sesión de o Con la ficha técnica o listing también se 
fotos. promociona en diferentes medios. 

V Video o tour Virtual. o Debe tener imágenes que muestren la 

Y Características, propiedad en sus diferentes ambientes, 


beneficios, ventajas y ubicación e información relevante. 
desventajas. RE/ M AX 


A K A 
RE/MAX 


. - 


Firma de autorización 
de todos los 
propietarios. 
Documentación 
completa (Copia Literal, 
DNI de los propietarios y 
Autovalúos). 


Condiciones: PEC 
Vigencia, adendas 
oportunas. 


GESTIÓN DE LA PROPIEDAD 


LETRERO 


FICHA TÉCNICA 


Descripción de la 
propiedad . 

Fotos y videos. 
Información relevante. 
Datos del contacto. 


FOCUS 


GESTION DE LA PROPIEDAD 


SOLICITUD REPORTES A 
PROMOCION DE VISITAS PROPIETARIO 


Contactar regularmente al 
propietario. 

Reportes periódicos con las 
gestiones realizadas y las 
ocurrencias con la 
propiedad. 


Plan de MKT por propiedad. 
Página WEB. 

E-mail marketing. 

Portales inmobiliarios. 
Redes Sociales. 

Publicidad orgánica. 
Campañas pagadas. 
Tradicional, letrero, 


Adjuntar links de las 
publicaciones y evidencias. 
Presentar quincenal o 
mensual el Documento de 
Reporte de Propiedad. 


©O OOOO OD © 


Anuncios, volantes, radio. 
Alianzas 

Ophen House 

Ruteo de propiedades 


¿Por qué un PLAN de MKT para la propiedad? 


Cada propiedad es unica y necesita que se piensen estrategias 
comerciales que sirvan para la propiedad. 


Analisis del producto: Propiedad 


o Fortalezas y debilidades de la propiedad: Ubicación, tamaño, antigúedad, precio. 

o Oportunidades y amenazas del mercado: Propiedades similares, movimiento de la zona, oferta 
y demanda. 

o Posibles usos de acuerdo a las características y Potenciales Clientes. 


= Define el objetivo comercial. 
« Establecer estrategias de MKT. 
= Implementarlas y evaluarlas. 


PROMOCIÓN 


| WeBREMAX | | ||| | | tt |||] 
| URBANA || [||| 1111 |||] 
| aponpewvin | | | | | | | tt |||] 
rapes - 
| Redes SOCIALES | | | | | | | | | | 


PUBLICACIONES OTROS 
ORGANICAS 


| LETRERO [|| /{/[/[/][/[ [| en age ae 
L CARAVAN. | | {| | 
CALENDARIO DE 
PUBLICACIONES ORGÁNICAS EI CAMPAÑAS FECHAS R E JM AX 
| PROPIEDAD ID | | 1 | 
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TAMANO = # de propiedades con contrato vigente. 
VALOR « ($ - S/) Precio de propiedades en inventario 


ATRACTIVO PARA 
MOVERSE EN LA RED 


ATRACTIVO PARA CLIENTES 
COMPRADORES O 
ARRENDATARIOS 


RENTABLE 


VISIBLE O EXPUESTO 
PARA LA VENTA 


% de contratos en exclusiva. > 


% de contratos 5% o + de oe 
ÓN D 75 % con 5% de comisión. 


% de contratos con precios N 
con VM y VRI. mp 75% con precio VM + VRI. 


O Oe para vonta vs » 75% venta / 25% alquiler. 


80% en Exclusiva. 


% de contratos para alquiler. 


% de propiedades 
promocionadas en paginas 100% propiedades 


especializadas y otros promocionadas. 
medios. 


GESTIONAR PERSONAS ES CREAR RELACIONES 


ESTRATEGIA: SEGUIMIENTO Y = El seguimiento genera familiaridad, la 


CALIDAD en el SERVICIO familiaridad genera confianza y la confianza 
genera negocios. 


% Escuchamos a las personas 
en quienes con fiamos. 


SEGUIMIENTO 


LY Reportes periódicos de la 
propiedad. 


% Estar siempre presente y en 
contacto: NEGOCIO 
L) Caraacara. 


FAMILIARIDAD 


YU Correos o mensajes. CONFIANZA 


RE/MAX 


FOCUS 


O Llamadas. 


CADA PROPIEDAD O LISTING EN TU INVENTARIO ES UN 
MOTOR QUE GENERA MOVIMIENTO 


“mame | (er es 


Al promocionar la = Cada intermediación con 
propiedad, captas una propiedad es una 
potenciales clientes experiencia distinta y una 
compradores para esa y oportunidad de 


La calidad del servicio 
que brindes sera tu 
mejor carta de 
recomendacion. 


otras propiedades. aprendizaje. 


FOCUS 


RE/MA x 


PROPIEDAD LISTADA 


EN SIGI 


« Indica que el 
contrato ha 
sido firmado y 
se está 
esperando la 
Ficha Técnica 
de la 
propiedad con 
información e 
imágenes para 
subirla a la 
red. 

« La propiedad 
aun no se 
visualiza en el 
SIGI. 


- Propiedad "= Venció 
con contrato tiempo de 
firmado, vigencia del 
que esta Cll, la 
listado y se propiedad, 
encuentra se desactiva 
en la red. del SIGI. 

= Tiene Cll 
vigente. 


« Propiedad 


con oferta 
aceptada y 
Depósito de 
Reserva no 
se muestra 
en la WEB 
externa. 


ESTADOS DE LAS PROPIEDADES LISTADAS EN EL SIGI 
DE RE/MAX PERU 


> PENDIENTE ES ACTIVA E» EXPIRADA D RESERVADA [a INACTIVA E» COBRADA 


« Propiedad 


desactivad 
a del 
sistema sin 
que 
contrato 
expire. 


= Servicio de 


intermediació 
n 
concretado. 


= Comisión de 


servicio 
facturada y 
cobrada. 
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RESPOSABILIDADES DE LA GESTION 
DE PROPIEDADES 


Gestionar 


propiedades £. 


Cerrar 
operaciones 


Listar propiedad. 


o Promocionar. l 
Captar Gestionar 


propiedades o Control inventario. ofertas 
o Reportes al 


propietario. 


RE/MAX 


FOCUS 


